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摘  要 

本文基于中国知网2010~2024年间收录的关于产品预售研究的期刊文献，运用CiteSpace可视化文献分

析工具，从发文数量、关键词共现、关键词聚类及时间线分析角度，对文献数据进行了可视化的分析。

分析结果表明：产品预售领域发文总量总体呈现波动式增长，并在2023年达到峰值；从关键词共现分析

来看，产品预售研究主要围绕着电子商务、定价策略、生鲜农产品、供应链、策略型消费者等主题进行

了多维度的讨论；从关键词聚类分析来看，产品预售研究共形成了9个聚类；最后结合关键词聚类时间

线，产品预售研究发展趋势主要分为三个阶段：2010~2014年初步发展阶段，预售在电商行业刚开始兴

起；2015~2019年快速发展阶段，产品预售的研究方向不断拓展，覆盖面也更加广泛；2020~2024年创

新发展阶段，预售与新零售、双渠道相结合，消费者权益得到关注。 
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Abstract 
Based on the journal literature on product pre-sale research collected by CNKI from 2010 to 2024, 
this paper uses the CiteSpace visual literature analysis tool to visually analyze the literature data 
from the perspectives of the number of published articles, keyword co-occurrence, keyword clus-
tering and timeline analysis. The analysis results show that the total number of publications in the 
field of product pre-sale generally showed a fluctuating growth and reached a peak in 2023. From 
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the perspective of keyword co-occurrence analysis, the research on product pre-sale mainly focuses 
on topics such as e-commerce, pricing strategy, fresh agricultural products, supply chain, and stra-
tegic consumers. From the perspective of keyword cluster analysis, a total of 9 clusters were formed 
in the product pre-sale research. Finally, combined with the keyword clustering timeline, the re-
search trend of product pre-sale is mainly divided into three stages: the initial development stage 
from 2010 to 2014, when pre-sale began to rise in the e-commerce industry; in the rapid develop-
ment stage from 2015 to 2019, the research direction of product pre-sale was continuously ex-
panded, and the coverage became more extensive; in the stage of innovation and development from 
2020 to 2024, pre-sale was combined with new retail and dual channels, and consumer rights and 
interests was paid attention to. 
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1. 引言 

预售主要是指在产品正式上市之前，消费者提前支付一定货款以换取企业在未来规定期限内交货承

诺的销售方式。区别于传统销售方式，预售将产品销售分为两个阶段，即预售期和现售期，是一种以销

定采的销售方式。企业可以利用预售快速回笼资金、减少库存压力和生产风险[1]，并利用预售信息更准

确地预测市场需求[2]，实现供需匹配，提高企业利润[3]。最初，预售主要在房地产行业盛行，旨在促进

开发商的资金周转，缓解住房需求大和供给量短缺的问题。后随着互联网的普及和电商平台的兴起，企

业可以通过预售将分散的消费者需求集中起来，实现集中式采购、生产及销售，使企业更好地规划生产

经营计划。预售逐渐成为通用化、规模化、常态化的销售模式[4]，广泛适用于各类产品，并且在不同领

域中展现了灵活性与创新性，成为品牌推广新产品和电商销售的重要渠道。然而，随着市场环境的变化

和消费者行为的演进，预售模式的一些弊端也逐渐显现，如预售时间过长、规则复杂、售后服务困难等

问题。这导致预售对于企业来说并不总是有利可图的，预售策略的优化成为企业提升市场竞争力的重点。 
为了更好地了解产品预售的发展演变，本文运用 CiteSpace 软件，绘制产品预售的计量研究知识图

谱，分析产品预售研究的主流趋势、研究热点，以期推动相关研究的进一步发展。 

2. 研究方法及数据来源 

2.1. 研究方法 

CiteSpace 是一款基于 Java 语言的可视化软件，通过绘制可视化图谱更加直观地呈现特定领域的文献

信息，以便了解该领域的演化路径、热点研究和发展前沿[5]。本文借助 CiteSpace 软件对产品预售研究的

相关文献进行关键词共现及聚类，分析产品预售特定时间内的研究趋势以及研究热点。 

2.2. 数据来源 

本文以中国知网(CNKI)学术期刊数据库为检索平台，以“预售”为主题，学科设定为“贸易经济”、

“企业经济”、“市场研究与信息”以及“农业经济”，检索了 2010 年至 2024 年期间的中文文献。通

过阅读文献标题、摘要及关键词，手动剔除了不相关文献，最终获得 232 篇有效文献。 
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3. 结果分析 

3.1. 文献数量分析 

根据历年产品预售相关研究的发文量，如图 1 所示，可以将其分为以下三个阶段。 
第一阶段(2010 年~2019 年)：2010 年前后国内关于产品预售的研究主要集中在房地产行业，研究方

向单一。而自 2012 年天猫首次将预售模式引入双 11 活动中，并且凭借预售实现了销售量的显著增长，

预售在电商行业的应用价值得到了关注。预售模式的实行，给了电商平台提供了更多策略空间，如预定

不退、定金翻倍、跨店满减等花样繁多的活动，可供研究的维度也在不断增加。同时，不仅仅电商促销

会采取预售，众多品牌新品发售以及各类生鲜农产品销售也开始选择提前预售，产品预售的应用范围越

来越广泛。因此，2012 年以后，国内关于产品预售的研究文献逐渐增加。 
第二阶段(2020 年~2022 年)：随着产品预售模式的普及和成熟，企业和消费者对该销售模式的理解和

适应度提高，导致对预售模式的新奇性和研究需求减少。同时，受疫情影响，以抖音、快手为代表的短

视频平台发力，直播带货等新兴销售模式吸引了更多的研究兴趣。因此这一阶段，国内关于产品预售的

研究出现下降的趋势。 
第三阶段(2023 年至今)：2023 年作为提振消费年，国家宏观经济环境逐渐复苏，国家发展改革委出

台《关于恢复和扩大消费的措施》助推国内消费市场复苏。但同时，市场也在发生潜移默化的改变，消

费者的购买行为更加理性，不仅仅关注产品价格，更加关注产品品质以及服务。企业预售策略也开始作

出相应的变化，2023 年国内对产品预售的讨论度再次上升，发文量上升至历年最高。 
 

 
Figure 1. The number of publications on product pre-sale from 2010 to 2024 
图 1. 2010 年至 2024 年产品预售相关研究发文量 

3.2. 关键词共现分析 

关键词是概括文献主题、研究内容、方法、结论等关键信息的词汇或短语，对文献检索具有重要作用。

本文通过关键词共现分析，揭示近年来产品预售研究的关注重点。图 2 中共显示有 302 个关键词节点，

571 条连线，网络密度为 0.0126，其中节点大小代表关键词出现频率，连线代表共现的强度。连线数大于

节点数，网络密度较大，说明关键词之间存在较紧密的联系。表 1 列举了近年来出现频率较多的关键词。 
2010 年至 2024 年间，关于预售的研究主要围绕着电子商务、定价策略、生鲜农产品、供应链、策略

型消费者等主题进行了多维度的讨论。这表明产品预售与电子商务、供应链等领域相融合，特别是对于
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生鲜农产品这类产品，由于其易腐性和季节性特点，在供应链管理中面临特殊挑战。如何通过电商平台

有效管理生鲜农产品的预售，减少库存积压和产品损耗，同时保证消费者能够获得新鲜、高质量的产品，

是该领域研究的热点问题。此外，策略型消费者是一个重要概念，主要指能够做出具有理性、策略性和

前瞻性决策的消费者，他们不仅会关注当前产品的状况，而且还会预判产品未来可能的变化，从而做出

最优的购买选择。由于预售打破了传统的“一手交钱一手交货”的销售方式，消费者在付款后需要等待

较长的时间，使消费者的购买行为和消费行为分离，消费者的策略性行为对预售的影响更加凸显。考虑

消费者类型成为产品预售研究的一个重要角度。 
 

 
Figure 2. Keyword co-occurrence map of product pre-sale research 
图 2. 产品预售关键词共现图谱 

 
Table 1. High-frequency keywords and centrality statistics list of product pre-sale 
表 1. 产品预售高频关键词及中心性统计表 

排序 关键词 频次 中介中心性 

1 预售 87 0.83 

2 策略型消费者 18 0.1 

3 电子商务 17 0.2 

4 定价 13 0.03 

5 供应链 10 0.07 

6 定价策略 9 0.09 

7 预售模式 9 0.03 

8 预售策略 9 0.03 

9 生鲜农产品 8 0.08 

10 网络预售 8 0.04 
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3.3. 关键词聚类分析 

运用 CiteSpace 对文献关键词进行聚类分析，得到如图 3 所示的关键词聚类图谱，其中平均轮廓值(S
值)为 0.9346，模块值(Q 值)为 0.6795。若 Q 值大于 0.3，则认为聚类的网络结构显著；若 S 值大于 0.5，
认为聚类是合理的，若 S 值大于 0.7，则认为聚类是令人信服的。因此，通过观察 Q 值和 S 值大小，可

知该次聚类效果显著、可信度高。每一个聚类都代表一个研究热点，本文共形成了 9 个聚类，分别为预

售、电子商务、易逝品、供应链、购买意愿、产品预售、定价策略、退货策略。同时，每个聚类又包含着

一些关键词，如表 2 所示。 
结合图 3 和表 2，去除检索词，本文将产品预售关键词聚类分为以下三个方面。 

 

 
Figure 3. Keyword clustering map of product pre-sale research 
图 3. 产品预售关键词聚类图谱 

 
Table 2. Keyword clustering list of product pre-sale research 
表 2. 产品预售关键词聚类表 

标签 聚类名称 聚类大小 平均年份 聚类子簇 

#0 预售 62 2018 定价；电商平台；库存；期权采购 

#1 电子商务 29 2017 生鲜农产品；生鲜电商；供给侧改革；预售 

#2 易逝品 28 2019 策略型消费者；预售定价；预售策略；新产品 

#3 供应链 28 2019 预售模式；价格折扣；供应链协调；双渠道供应链 

#4 购买意愿 20 2018 网络预售；情境因素；消费者个人特征；产品因素 

#5 产品预售 15 2017 众筹；随机抽奖；产品估值；销售费用 

#6 定价策略 11 2017 新产品预售；模式价值；策略消费行为；线上销售模式 

#7 不确定性 10 2019 回购；不对称信息；产能限制；信号博弈 

#8 退货策略 8 2015 不确定估价；供应链管理；产业组织理论；战略型消费者 
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1) 产品预售的应用领域，包括电子商务、易逝品及供应链。电子商务为产品预售提供了更大的发展

空间，利用互联网打破信息、渠道等多方面的壁垒，增加预售产品的曝光度。目前，电商平台已成为预

售交易开展的基础。预售以消费者需求为导向，企业可以借此提前获取订单信息，优化供应链的后端、

中端和前端。但同时这也提高了对供应链管理的要求，订单来源复杂、集中，供应链协作、组织能力差

及物流管理难度大成为供应链管理面临的主要问题[6]。众多预售产品中易逝品研究关注度较高主要是因

为其生命周期短、需求不确定性大的特点，易逝品若不能在有限的销售期内售出，其残值会极低，甚至

需要额外的处理成本。采取预售可以帮助企业更好地调整易逝品的库存安排从而减少期末未售出商品的

库存，降低资源浪费。 
2) 影响产品预售的因素，包括购买意愿和不确定性。消费者购买意愿对企业设计预售策略和提高市

场渗透率具有重要意义，直接影响企业预售盈利。预售模式下，价格是消费者形成购买意愿的重要因素，

企业需要在价格方面保持一定的竞争优势，此外描述相符度、库存量限制、预售时间长短的设计也是消

费者购买预售产品时关注的重点[7]。消费者购买意愿影响因素主要包括情境因素、消费者个人特征及产

品因素，安景文和王淼[8]基于这三个层面对预售产品消费者购买意愿进行了分析，为产品预售策略设计

提供指导建议。此外，企业和消费者在预售期存在信息不对称，消费者面临产品估值和产品质量双重不

确定性，预售产品的质量信号传递是产品预售研究需要考虑的因素。孙忠锋等[9]基于信号博弈理论，对

存在质量信息不对称时制造商预售策略进行了研究。 
3) 产品预售策略的优化，包括定价策略和退货策略。定价策略和退货策略是产品预售策略研究的两

个核心领域，因为它们直接影响消费者的购买行为、企业的收益以及供应链的协调。企业需要综合考虑

消费者行为、商品特性等其他因素选择合适的定价策略。溢价预售主要是利用消费者对稀缺性的感知来

提高其支付意愿[10]，主要适用于消费者估值较高、缺货风险较高的产品。而折价预售是目前电商促销活

动中常见的销售方式，消费者主要关注价格优惠程度，主要适用于需求变动较大的产品。 
退货策略是企业为缓解消费者在预售期对产品的估值不确定性而采取的策略。企业可以通过提供退

货服务缓解消费者在预售期的延迟购买，但宽松的退货机制也会引起大量的退货订单，对企业产生负面

影响。如何优化预售退货策略，既能缓解消费者延迟购买行为，又能提高企业的利润，成为产品预售研

究的一个重点。 

3.4. 关键词时间线分析 

关键词时间线可以用来反映某一研究主题在特定时间内主要研究内容，进一步反映随着时间变化研

究关注点的变化趋势。本文根据生成的产品预售研究关键词时间线，如图 4 所示，将产品预售研究分为

以下三个阶段。 
1) 产品预售研究的初始阶段(2010~2014) 
这一阶段预售在电商行业刚刚兴起，消费者对于预售模式了解程度不高，并且由于预售模式违背了

网购便捷的本质，发货时间通常较长，消费者可能会因此感知到较高的风险，从而产生观望态度。因此

这一阶段的关注点主要集中在预售模式下消费者的购买意愿，分析影响消费者参与预售的因素，从消费

者行为、定价策略以及退货策略角度进一步分析如何提高消费者参与预售活动的积极性，增加企业利润。

此外，这一阶段预售所涉及的产品单一，主要局限于新产品。 
2) 产品预售研究的快速发展阶段(2015~2019) 
这一阶段关于预售的研究方向不断拓展，覆盖面也更加广泛。“生鲜农产品”、“易逝品”、“生鲜

电商”等进入研究视野，预售产品品类增加。“供应链管理”、“大数据”、“众筹预售”关注度上升，

研究开始从单一的电子商务平台向供应链优化、大数据应用和互联网金融等方向扩展。这一阶段消费者
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对预售的认可度普遍上升，而预售模式需要企业具备高效的供应链管理体系，因此研究关注点逐渐向如

何提高供应链响应速度转变，企业的产能约束成为一个重要因素被考虑在内。 
3) 产品预售研究的创新发展阶段(2020~2024) 
这一阶段关键词“新零售”、“双渠道”、“定价膨胀”、“平台监管”、“不对称信息”等变得更

加突出。随着社会经济的发展，传统零售不断向新零售演进升级，线上与线下相融合的双渠道销售模式

成为未来发展趋势。在此基础上，企业采取预售可以实现线上销售宣传，线下提供体验和提货服务，为

消费者提供更高效、便捷的购物体验。新零售与双渠道成为产品预售研究此阶段的关注重点。同时，预

售形式更加多样化，电商促销普遍实行“定价膨胀”，即在预售期支付一定的定金，在现售期定金会翻

几倍抵消尾款为消费者提供价格优惠，关于定金设置、膨胀倍数、以及定金是否退还吸引了部分学者的

关注。预售一定程度上将企业风险转嫁给了消费者，消费者与企业之间存在不对称信息，消费者权益保

护逐渐受到重视。 
 

 
Figure 4. Keyword clustering timeline of product pre-sale research 
图 4. 产品预售研究关键词聚类时间线 

4. 总结 

本文基于 2010~2024 年中国知网数据库中与产品预售相关的期刊文献，利用 CiteSpace 软件对其进

行了可视化分析，结果显示产品预售仍是学术研究的重点。在发文量方面，虽然 2019 年后受到疫情影

响发文量出现下降趋势，但 2023 年发文量回升，达到峰值。从关键词共现结果来看，“电子商务”、

“定价策略”、“生鲜农产品”、“供应链”、“策略型消费者”等关键词出现频率较高，说明产品预

售在电子商务和供应链领域的应用以及预售模式下消费者类型和定价策略是产品预售研究的重点。关

键词聚类分析表明，当前学者主要围绕产品预售应用领域、影响产品预售的因素以及产品预售策略优

化等方面开展研究。而通过时间线分析，本文发现其研究方向不断拓展，预售模式开始了创新的发展，

逐渐与“新零售”、“双渠道”等主题相结合，预售形式也更加多样化。产品预售研究在未来具备广阔

的发展前景，应积极探索新的研究点，并不应只局限于电商行业的预售，服务行业的预付式消费也是

未来研究的重点。 
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